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【論文要旨】
　本稿では，ロバート・パットナム（Robert　D．　Putnam）のソーシャル・キャピタル論を手がか
りに，企業間ネットワークにおける「信頼」の性質と機能について分析する。地域経済には，地域
の企業間ネットワークを活用し，経営資源の補完や新規顧客の開拓を行う中小企業が存在する。こ
のような行動を支える基盤として，地域に埋め込まれて存在する信頼，規範，ネットワークといっ
たソーシャル・キャピタルが大きな役割を果たすと考えられている。
　中小企業が数多く集まる産業集積は，グローバル化のあおりを受けて危機に直面している。とり
わけ，垂直的ネットワークが強固であった地域ほどその傾向が強く，長年にわたり蓄積されてきた
「信頼」が揺らいでいる。そこで，垂直的ネットワークの中での信頼が維持できない要因は何なの
か，企業城下町型集積である茨城県日立地域を例にとって考察する。その結論は，中小企業がイノ
ベーティブに行動するためには，よりフレキシブルな水平的ネットワークを構築していくことが鍵
であり，企業にはそれを支える信頼関係を築く能力が必要であることを明らかにする。
【キーワード】　ソーシャル・キャピタル，信頼，互酬性，ネットワーク，企業家精神
目次
1．ソーシャル・キャピタルと企業間ネットワーク
　1－1経済活動におけるソーシャル・キャピタルの役割
　1－2　ネットワークを結ぶ「信頼」
2．「信頼」とはなにか
　2－1　信頼と互酬性の規範
　2－2　信頼の段階
3．垂直的ネットワークにおける「信頼」
論文受付日　2005年10月2日　　掲載決定日　2005年11月19日
　　　　　　　　　　一163一
　3－1　下請分業生産システムにおける信頼関係
　3－2　日立地域にみられる信頼の実態
4．水平的ネットワークの構築に向けて
　4－1　ネットワーク転換の企業事例
　4－2　ネットワークにおける信頼の重要性
1．　ソーシャル・キャピタルと企業間ネットワーク
1－1経済活動におけるソーシャル・キャピタルの役割
　ソーシャル・キャピタル（social　capital）は，社会資本，社会関係資本などと訳される1。ロバ
ート・パットナム（Robert　D．　Putnam）によれば，「調整された諸活動を活発にすることによって
社会の効率性を改善できる，信頼，規範，ネットワークといった社会組織の特徴」と定義される2。
　このソーシャル・キャピタル論は，近年，政治学や社会学の分野での研究にとどまらず，経済学
でもその存在に注目が集まっている。特に，開発援助の場面では，目に見える経済的資源以外のも
のが開発援助プログラムのパフォーマンスに重大な影響をもたらすということが経験的に認識され
てきた3。開発が進められる初期の段階では，市場の機能は不完全であり，人間関係のネットワー
クがその機能を補う。例えば，資金調達や労働力確保においては，地縁や血縁が大きな力を発揮す
ることなどがそうであろう。そのような目に見えない人と人との関係性が，ソーシャル・キャピタ
ルとして経済開発を円滑に進める機能を担っている。
　パットナムはソーシャル・キャピタルの存在と，イタリアにおける州政府のパフォーマンスの関
係について分析したが，ソーシャル・キャピタルが多く存在する地域のほうが，民主主義がうまく
機能していると論じている。このソーシャル・キャピタルは社会生活における潤滑油の役割を果た
し，ソーシャル・キャピタルのある社会のほうが，ない社会よりも効率的になる可能性がある。
　パットナムは企業間関係においてもソーシャル・キャピタルの重要性を指摘している。ピオリ＝
セーブルが，1970年代以降，「第3のイタリア」と呼ばれる産業地域が経済的繁栄を謳歌してきた
要因のひとつに，フレキシブル・スペシャリゼーションが根づいていることをあげた4。この地域
では競争と協力という一見矛盾する組み合わせがみられ，企業が活発に競争しているにもかかわら
ず，資金調達や研究開発では協力し合うという企業間の柔軟な水平的ネットワークがある。このよ
うな水平的ネットワーク展開の基盤にあるのは共同体としての意識であり，人間的つながりの活性
化であるとピオリ＝セーブルは論じた5。
　これを受けてパットナムは，ネットワークというソーシャル・キャピタルが，技術開発や人間の
信頼性などに関する情報の流れを容易にし，情報交換が革新をもたらした要因のひとつであると述
べている。産業地域の特徴である相互信頼，社会的協力，よく発達した市民的義務感は，現代の市
民共同体の特徴と一致し，ソーシャル・キャピタルの豊かさが経済パフォーマンスに影響している
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と指摘したのである6。当然，経済パフォーマソスを決定するのはソーシャル・キャピタルの多寡
だけでないことは明らかであるが，経済活動に何らかの影響を与えているのも事実である。
　第3のイタリアのように，わが国にも中小企業を中心とした産業集積地は数多く形成されてき
た。特に製造業が活発な産業集積では，特定の製品分野について垂直型あるいは水平型の分業体制
が築かれている。産業集積内では企業同士が地理的に近接しているため，日常的に他企業を訪れる
ことができ，フェイス・トゥ・フェイスの接触が行われやすい。また，企業が集積している地域で
は，業界団体が結成され，職業訓練や資金援助を行っているし，行政も産業に対する関心が高く，
必要なインフラやサービスの提供を行っている。一般的に産業集積では，企業同士の情報交換が活
発であり，技術革新の拡散を促進されるというプラス面が強調されている7。
　しかし，産業集積地に立地するすべての企業がそのような恩恵を享受しているわけではない。右
肩上がりの経済の終焉が叫ばれて久しい現在，一部では持ち直してはいるものの，中小企業にとっ
て厳しい経済状況が続いている。企業を取り巻く経済環境が激変する中で，中小企業も生き残りを
かけてイノベーションを展開していかなければならない。既存事業にイノベーショソを引き起こす
際に必要なもののひとつは，ピオリ＝セーブルが指摘したように，企業間の競争と協力である。す
なわち，企業間のネットワークというソーシャル・キャピタルを有効に活用できれば，イノベーシ
ョンの可能性が広がるということになる。
1－2ネットワークを結ぶ「信頼」
　企業がネヅトワークを築き，活用するにあたっては，ソーシャル・キャピタルの中でもとりわ
け，信頼関係を構築することが必要である。なぜなら，端的にいえば，事業は単独ではできないか
らである。企業家とは一般に，事業を起こし成長させていく人のことと考えられているが，企業家
精神は創造力に優れていることだけを意味しているのではない。ソーシャル・キャピタルが企業に
及ぼす影響について考えれば，企業家精神には，信頼で結ばれたネットワークを築き，それに参加
する能力のことをも含むと考えられる8。事業を行っていくには，顧客からの信頼はもちろん，株
主，取引先，金融機関などあらゆるステイクホルダーからの信頼を取り付け，飛び込まなくてはな
らないのである。
　産業集積においては，その集積が形成される過程において，ヒト，モノ，情報などのあらゆるネ
ットワークが構築されてきた。集積地で創業することは，受注先・販売先が見つけやすいという市
場の面でのメリットと，原材料・部品の調達が容易なことや，外注先を見つけやすいといった面で
メリットがある。創業老が，近隣地域の製造業に勤務していたものが独立して創業する例も多い。
そうした独立にあたっては元の事業所が，仕事を発注し，取引先を紹介するなど，新たなネットワ
ーク形成につながりうる支援や技術面での指導・協力という集積内での技術の拡散につながる支援
を行っている場合が少なくない9。こうした過程を通じて，産業集積は厚みを増していくのである
が，あらゆるネットワークの基礎をなすのは，人と人との関係性である。その，人のネットワーク
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をより強固にし，イノベーションの一助となるのが信頼である。
　ただし，パットナムは水平的ネットワークに比べ，垂直的ネットワークでは信頼と協力する関係
を維持できないと指摘する。「垂直的ネットワークは，関係者にはそれがいかに緊密かつ重要であ
っても，社会的信頼と協力を維持するものではない。情報の上から下への垂直的流れは，往々にし
て水平的な流れほどに信頼できるものではない」と述べる。垂直的ネットワークでは機会主義がは
びこり，従属者は優位者に対して脅威を抱き，自己防衛を行おうとするため効率性が妨げられる。
また，「個人間の交換や互酬的な義務を含んでいるが，その交換は垂直的で，義務も非対称的」で
ある10。これに対して，水平型ネットワークはソーシャル・キャピタルのひとつの本質的な形態で
あるとし，このようなネットワークが密になれば人々は相互利益を生み出すように協力し，おおい
に有益であると述べる。
　わが国において垂直的ネットワークは，産業集積地のなかでも特に企業城下町型集積に多くみら
れるネットワークの形である。企業城下町型集積は，地域にある中核企業を頂点として，下請とい
われる中小企業が何次にもわたってピラミッド構造を形成しているのがその典型である。わが国に
は，そのような中核企業と下請企業の垂直的分業構造は数多く観察され，戦後のわが国経済を牽引
してきたといっても過言ではない。この垂直的ネットワークは長期継続的取引を特徴とし，企業は
強い信頼関係で結ばれてきた。しかし，このようなピラミッド構造が崩壊する現在の状況にあっ
て，長年にわたり蓄積されてきた「信頼」は揺らいでいる。このことを例にとり，垂直的ネットワ
ークにおける信頼の持つ性質と，垂直的ネットワークの中で信頼が維持できない要因を考察してい
くことにする。
2．「信頼」とはなにか
2－1信頼と互酬性
　ネットワークにおける信頼について考察する前に，まず，「信頼」とは何をさしているかを議論
することにする。信頼（trust）は，行為者が行動を起こすにあたって，他の行為者も自分に協力
的に行動すると期待することであって，さらに自分も他の行為老から期待されていると信じること
であり，相互の関係の中で生じるものである11。
　企業間の取引においては，「信頼」ということばが使われる場面やその意味はさまざまである。
「貴社の製品品質を信頼している」だとか，「あの担当老なら，信頼してもいい」，「その数字は信頼
するに足る」など，同じ信頼という言葉を使ってはいるがその意味は異なっている。企業で人が信
頼ということばを使う対象は人のみに限らず，技術や品質などモノに関するもの，統計やアンケー
ト結果などの情報，さらには契約や規則などルールを守ることに対する信頼まで，あらゆる分野に
またがって使われるが，厳密には意味が違ってくる。ここで，企業を信頼するというときに何を信
頼しているのかという問題では，対象は大きく2つに分けることができる。ひとつは企業の能力
に対するもの，もうひとつは約束が守られることに対するものである12。
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　企業の能力とは，製造業なら技術力や研究開発能力，設備などがあたり，小売業なら販売網の大
きさやマーケティソグの能力などがこれにあたる。相手先の能力がこちらの必要とする値以上であ
れば，仕事が滞りなく行われることが期待できるし，望むとおりの製品を手に入れることができ
る。製造業の場合，取引先から求められる品質，納期，価格を実現させるには，相応の技術力や設
備を保有していることが必要である。また，企業の能力といわれる範囲を広げれば，組織風土もそ
の中に含めることができる。
　組織風土は，その企業の能力を形づくる重要な要素である。例えば，営業部門と現場部門の風通
しがよければ顧客のニーズに合致した製品ができやすい。ワソマン社長であれば企業の能力は社長
の能力に対応するといった具合に，その企業の組織風土によって特徴ある能力はつくられる。した
がって，企業の能力を「信頼する」という場合には，期待どおりのことが行われる能力を保有して
いることであり，期待されたことを実行できる組織能力があることもその中に含む。
　この企業の能力に対する保証が得られると取引における不安が解消される。しかしながら，先に
みた「信頼」の定義からみると，「信頼」は相互の関係の中から生まれるものであるが，「企業の能
力を信頼している」という場合はどちらかといえば一方的なものである。すなわち，期待すること
が実現できることを「信じて」はいるが，厳密な意味での「信頼」の意味にあたらないといえる。
　次に，約束が守られることに対する信頼は，契約は遅滞なく履行されるであろう，期日までに振
込みがなされるであろうといった，あらかじめ約束された事項がきちんと実行されるという期待で
ある。さらには，こちらの望むものをわかってくれているだろうというような漠然とした期待も含
まれる13。
　約束事項が守られるということは，ビジネスの世界では当たり前のような感じはするが，期待ど
おりに約束が実行されるだろうというのは簡単に思い込んでいいものではない。例えば・インターネ
ットを通じた商品販売では，品物を配送したのにお金が振り込まれない，またはその逆などのトラ
ブルがよく報道される。このため，イソターネット通販では，代金の振込みを確認するまで商品は
送らなvlという規定をつくる，あるいは商品の配送状況をリアルタイムで確認できるサービスを講
じるなど，日々対策に追われ，その取引コストは膨大である14。顔の見えない短期の取引で，相手
を信頼するということがいかに難しいかの表れである。
　これは「囚人のジレンマ」において説明される15。協力が成立すればお互いに利益を得られる
が，協力が成立しなかった場合，協力をしたものは損失をこうむり，裏切ったものは協力したとき
よりも大きな利益が得られる。このような場合では，お互いに協力するという保証がなければ，協
力が成立することは難しい。もし，それぞれが「相互に信頼しうる拘束的約束を創出できないなら
ば，彼らは相互利益の多くの機会を一憂い顔で，だが合理的に一断念せさるをえない」のである16。
　このようなジレソマを克服する際の鍵となるのが，信頼を築くことである。また，囚人のジレン
マが繰り返される状況を考えれば，協力の約束を信じる可能性が生まれる。その一因は，お互いの
過去の行動に対する情報が集まってくるからであり，また，裏切り続けることで負う損失よりも協
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力によって得られるメリットのほうが大きくなるからである。約束を守ることを信頼できるという
ことは取引コストの削減につながり，お互いの利益となりうるのである。
　取引においては，これら2つの対象に対する信頼が両方とも実現されていることが必要条件で
ある。どちらかひとつが欠けていれば，それはリスクの高い取引になる。つまり，取引には能力を
有していることと，その能力を発揮して約束が守られるということを兼ね備えていなければならな
い。とりわけ，約束を守ることに対する信頼は，相互の関係の中で育まれるものである。信頼を強
化していくためには長期にわたる関係を持ち，互いの情報を交換することが有効であり，そのよう
にして機会主義を排していくことである。協力的に行動する際に，他者が協力的に行動することを
信じ，自らもそう信じられていると確信していることが相互の利益を実現するために必要である。
　このように，信頼を支えているものは互酬性の規範である。『広辞苑』によると「個人あるいは
集団間で，贈与を受けた側が与えた側に何らかの返礼をすることによって，相互関係が更新・持続
されること」を指す17。パットナムは，この互酬性を2つに分けている。ひとつは「均衡のとれた」
互酬性であり，「同じ価値品目の交換」を指す。もうひとつの「一般化された」互酬性は，「ある時
点では一方的あるいは均衡を欠くとしても，今与えられた便益は将来には返礼される必要があると
いう，相互期待を伴う交換の持続的関係」を指す18。
　均衡のとれた互酬性は，与えられたものに対して時間を置かずに同価値のものを返すことなの
で，プレゼント交換などのようにその場かぎりという性格が強い。一方，一般化された互酬性は，
機会主義を抑制し，利己心と協力を調和するのに役立つ。そして，その場面だけをみれば均衡を欠
いていても，長期的にみれば利益が実現されることが期待される19。例えば，わが国の企業城下町
型集積にみられる親企業と下請企業の長期取引関係は，その場では厳しい取引条件をのむことがあ
っても，長期的にはメリットが期待されるから続いてきたともいえる。実際，1970年代には，親
企業は国際競争力を得ることに成功したし，下請企業も高い技術力を身につけることができ，互い
に利益を得られたわけである。
　一般化された互酬性をともなう信頼は囚人のジレンマを繰り返していくように，機会主義を排す
ることができ，この持続的関係を繰り返すことによって信頼は強化される20。
　半面，信頼することにはリスクがともなう。また，リスクがともなうからこそ信頼が必要である
ともいえる。自分が行動するときに他者が協力的であると予想することはたやすいが，他者が期待
外れの行動をとることがないとは限らない。そのリスクが高いと考えれば，機会主義的な関係にな
りがちであるが，信頼はリスクを軽減することができる。一般化された互酬性を実現することによ
って取引コストを低減することができ，さらに繰り返していくことで信頼は発展していく。つま
り，信頼を築くということは一般化された互酬性を実現し，信頼にともなうリスクを軽減していく
ことである。
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2－2　信頼の段階
　信頼の段階については，多くの研究者の議論がある。その中で，ソロモソ＝フロレスは，信頼す
る際にはリスクがともなうものであり，人がそのリスクに対してどのような態度をとるかによっ
て，信頼を3つに区別している21。
　1つ目は，単純な信頼と呼ばれ，それは幼児が親に対して持っている信頼にみられるように，疑
念をまったく持たない信頼である。不信の可能性を考えることがなく，与えられることが当然なも
のとして受け入れられているため，関心を持たれることがない。信頼が裏切られたときにはじめ
て，自分が何も考えずに信頼していたことに気づく。現実には，人間社会の複雑性の中で信頼がそ
のように単純であることは難しい。
　2つ目は，盲目的信頼と呼ばれ，不信の証拠に気づいてもそれを否定することである。単純な信
頼は不信の可能性を考えることもしないが，それとは対照的に盲目的信頼は不信の証拠を知ってい
ながらそれを否定する。
　3つ目は，本物の信頼と呼ぶものである。それは不信を拒絶せず，不信の可能性を乗り越えて克
服した信頼である。本物の信頼は，もし信頼が失われたとしても自らの行動次第で信頼を回復する
ことができる。信頼と呼ばれるものの中には，本物の信頼はごく少ない。かつて，信頼は確立され
たもの，ともすれば家族や友人からは何もしなくても与えられるものであったが，変化の激しい現
代では，本物の信頼を自らが意識的に築いていく必要がある。
　エリック・アスレイナー（Eric　M．　Uslaner）は，「知識社会における信頼」の中で，以下のよう
に信頼を区別している22。彼は，信頼をひとつの道徳的価値として論じている点に特徴があるが，
信頼が戦略的に判断されているかそうでないかという点から，「戦略的信頼」と「道徳的信頼」の
2つに分けている。
　道徳的信頼は，「人は互いに信頼しなければならない」という道徳的信条に基づいており，「たい
ていの人は基本的に自分と同じ道徳的価値観を共有しているとの信念」に基づく楽観的なものであ
る23。一方で戦略的信頼は，信頼には必ずリスクがつきまとうという考え方である。すなわち，信
頼は不確実性がともなうので，信頼できるかどうかは戦略的に判断する必要がある。
　さらに，戦略的信頼は経験にもとついて人がどう行動するかを予想し判断する。それには経験が
必要であるため，その信頼はより狭い範囲の人間関係に限定されがちである。その点からアスレイ
ナーは，同じ道徳コミュニティの中にいるような，狭い範囲内の人に対する信頼を特定化信頼と呼
んでいる。それとは逆に，異なる考え方を持つ人，極端には見知らぬ人でも価値観は共有できると
いう考え方に立つのが普遍化信頼である。普遍化信頼は，自分の属するコミュニティ外部の人とで
も信頼関係を築くことができる。つまり，「特定化信頼は自分と似た人に対する信頼であり，普遍
化信頼は自分と異質な人に対する信頼である」24。
　アスレイナーは，異質な人に対する寛容さの面から，特に普遍化信頼の重要性を強調する25。普
遍化信頼が高い社会では人々がコミュニティに関与することが促進され，より開放的な経済の形成
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に貢献するとしている。
　これらの二者による信頼の類型は，視点がまったく異なっているために単純に比較することはで
きないが，共通しているのは，高次の信頼に達するためにはリスクを認識することとそれを受け入
れる勇気を必要とする点である。逆に，相違点はソロモン＝フロレスが信頼はつくり出すものとし
ているのに対し，アスレイナーは，信頼は新たに身につけられないものとしているところである。
これは，アスレイナーが信頼を道徳的価値と見なしているためであり，その価値観はいったん身に
つけると簡単には変わらないとする。ただし，幼少期に信頼を親や学校から学ぶことによって信頼
という価値観を身につけ，それは高等教育によって影響を受けるということを認めており，その意
味では教育や経験によって信頼という価値観は変わるとみることができる。ソロモン＝フロレスは
信頼を属人的なものとは考えておらず，あくまでも人対人の相互関係の中に存在するものだとみな
している。
　これらの議論から，信頼を分析するにあたって2つの軸を設定できる。ひとつは信頼関係に対
する態度の深まりである。ソロモン＝フロレスのいう単純な信頼は，リスクを考えずに身を投げ出
すようなもので，信頼が失われた場合に回復することは困難である。ビジネスにおいて単純な信頼
にあたるのは，顧客とのあいだで事前に取引条件などの十分な検討がなされず，契約などの約束も
なしに事業を始めたような状態といえ，現実的には難しい。顧客は取引から得られるメリットをま
だ十分に理解ができてないし，パットナムのいう均衡のとれた互酬性をも満足させるものではない。
　盲目的信頼にあたる状況は，自社に不利な状況であり，かつ将来的に不確実性が考えられるにも
かかわらず，それに目をつむって事業を始めた場合である。例えば，個人的な親しさだけが理由で
取引をすることがある。このとき，親しさは事業をするうえでのリスクを隠してしまっている。親
しさは信頼とは別ものである。信頼を築くうえで基盤となるかもしれないが，親しさそのものは信
頼とはいえない。親しいことは事業上のリスクを低減するものではなく，むしろ障害になることす
らある26。しかしながら単純な信頼に比べると，信頼することに対する態度はリスクを認識してい
るという点で，より本物の信頼に近いといえる。一般化された互酬性はまだ確立されておらず，信
頼に対する信頼のお返しがあるかは不透明である。
　ソロモン；フロレスはビジネスを行うということは，人間関係を築き，信頼を発展させることだ
と述べている27。本物の信頼とは，リスクを賢くとり，取引先を信頼し，また取引先からも信頼を
寄せられることである。彼らは信頼の互恵的性質を指摘しており，信頼されることに対しては信頼
することで応じることによって，さらなる信頼が生じ，信頼は発展していく28。そのような関係に
たどりつくと，取引先が信頼できる相手かどうかの情報を得るコストは軽減され，判断が容易にな
る。すなわち，本物の信頼は事業の成功の前提である。また，一般化された互酬性を備えた信頼関
係であるため，長期的な関係が期待でき，信頼がイノベーショソの引き金となることができる。
　もうひとつの軸は，信頼の面的な広がりである。アスレイナーの考え方では，特定化信頼は自分
の属しているコミュニティと同じコミュニティの人を信頼することであり，普遍化信頼は属するコ
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ミュニティ以外の人を信頼することである。集団が同じであるということは，どこかに共通した考
え方をもっている人であると予想されるが，違う集団であれば共通した部分があるかどうかは未知
である。その意味では，特定化信頼は人に安心をもたらす反面，集団内部に閉じこもりがちにな
り，外部の集団と交流を持とうとする際の足かせとなりうる29。特定化信頼は内部のつながりであ
るがゆえに，いくら積み重ねても普遍化信頼とはなりえない。したがって，集団内部の特定化信頼
対外部者への普遍化信頼という考え方は，信頼をウチとソトという面的な広がりからとらえること
ができる。
　事業を行うにあたって必要となるのは，普遍化信頼である。集団内部の安心に浸かり，気心知れ
た友人ばかりを顧客にしていては事業の拡大は見込めない。事業を拡大しようとするなら，より大
きな市場を求めて顧客を開拓していかなければならない。顧客を増やしていくには顧客から信頼さ
れ，顧客を信頼することが必要である。今日のビジネスで必要不可欠な「顧客志向」を実現するた
めには，顧客の行動やニーズを知り，顧客に依存するのではなく，信頼によって結ばれた関係を目
指すことである。顧客との信頼関係によって・イノベーショソの可能性を高めることができ，さらな
る信頼につながる。つまり，事業の成功を導くにはよく知らない顧客をも信頼するという，信頼の
広がりが重要である。
3．垂直的ネットワークにおける「信頼」
3－1下請分業生産システムにおける信頼関係
　前章までの議論をふまえ，水平的ネットワークと垂直的ネットワークの「信頼」の違いについて，
考察していくこととする。前述したとおり，パットナムは水平的ネットワークに比べ，垂直的ネッ
トワークはそれが緊密であっても信頼と協力する関係を維持できないと指摘し，垂直的ネットワー
クのことを恩顧＝庇護主義的関係とも呼んでいる。垂直的ネットワークは互酬的な義務を含むが，
その義務も非対称的なものであるとしている30。パットナムのこの指摘を検証するために，垂直的
ネットワークのひとつの形態である下請分業生産システムをとり上げよう。
　下請分業生産システムは，わが国に典型的にみられる分業体制である。完成品を製造する中核企
業を中心に，材料，部品，半製品などを供給する下請企業の垂直的な分業によって成り立ってい
る。新制度派経済学では，企業は組織と市場のあいだで選択しながら企業組織をつくっているとみ
るが，下請分業生産システムはその中間であると考えられている。
　垂直統合のように取引をすべて企業内部に取り込むのでもなく，完全に市場を介した短期取引で
もない，「中間組織」によって成り立つシステムがそれである。組織を中心とした取引では，取引
にかかるコストを限りなく小さくすることができ，情報交換も容易になるが，組織が大規模になる
ことによって小回り性が失われ，さらに環境変化に柔軟に対応することが難しくなる。逆に，市場
による取引は，開放的であるがゆえに多様な資源を手に入れることが可能になり，柔軟性が高まる
が，取引の一つひとつにコストと時間がかかりすぎることが難点である。したがって，組織か市場
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かの極端な選択は現実的ではないので，両者の長所を取り入れようとするのが中間組織であり，わ
が国では系列や下請分業生産などという形でとり入れられてきたのである31。
　下請分業生産システムの特徴のひとつは，長期継続的取引である。長期継続的取引のメリットは，
①発注先を決定するのに必要なコストの節約，②設計における密接なコミュニケーションによる情
報コストの節約，③単価決定のための交渉コストの節約である32。長期取引によって，取引コスト
や情報コストなどさまざまなコストの削減が可能となる。さらに，取引関係が長期に及ぶと当事者
間に信頼関係が生じてくる。その信頼は，約束が守られることに対する信頼である。一回のみの取
引では相手がどう行動するかは予測がつかないが，取引の回数を重ねるごとに相手の過去の行動か
ら予測できるようになる。取引を繰り返していくことによって，お互いの行動を予測できるように
なるので，協力したほうが得であるという判断にいきつく。したがって，長期的な取引を通じて，
コスト節約と，取引に対するリスクの軽減をはかることができる。また，下請企業にとって，長期
の取引が保証されていることは専用機械に設備投資するリスクがなくなり，技術力の向上に取り組
むことができる。それによって，親企業もより高品質な製品の安定的な供給を受けることができる
というメリットがある。
　一方で，「長期継続的取引を基礎とし，信頼という財を共有することでは，下請分業生産システ
ムは，経済主体の連結と定義されるネットワークの形成に一歩踏み出している。しかし，現状にお
いては，そのネットワークへの参加と脱退の面では相当の不自由さをともない，本来の企業間ネッ
トワークを念頭においた場合，フレキシブルさの点では問題がある」とも指摘される33。それは，
下請企業にとっての顧客は親企業1社のみという場合が少なくなく，手に入る情報が限定的であ
り偏りがあるからである。この場合，親企業と下請企業の問に支配＝従属関係が成り立ちやすい。
下請企業が親企業との取引に依存している場合だと，設備や技術力などの点で能力が特定の用途に
固定されているため，他の仕事に転用しにくいし，下請企業の存続は親企業のさじ加減ひとつで決
まる。したがって，下請企業は存続のためには親企業の意向に従わざるをえない。
　このように，親企業と下請企業のあいだに経済的な力量差があるため，対等でない経済取引にな
る場合が多い。しかしながら，そのように対等な扱いがなされなくても，右肩上がりの経済のもと
で下請企業は，親企業にしたがっていれば将来的には発展していくことができるという期待がもて
た。いまは対等な取引でなくても将来的には等価値になると期待される点で，一般的な互酬性が成
り立ち，それに基づく信頼があったのである。ただしそこでは，下請企業の親企業に対する信頼
は，ソロモン＝フロレスのいう盲目的信頼の側面がみられる。限られた情報のもとでは，下請企業
は独立した経済主体としてリスクをかんがみた戦略的な選択を行える状況になかったと考えられる。
3－2　日立地域にみられる信頼の実態
　下請分業生産システムが典型的にみられるところとして，企業城下町型集積がある。企業城下町
型集積は，特定大企業の工場の周辺に関連企業が集積したものである。産出する製品が中核企業に
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よって特定され，その製品生産を中心に分業構造が形成されていることなどから，地域経済は大企
業に大きく依存していることが特徴である。企業城下町型集積においては，中核企業による一元的
な生産組織が形成されており，親企業と下請企業間の垂直的な取引関係が基本になっている。この
典型的な例として茨城県日立地域をとり上げ，垂直型ネットワークにおける信頼関係の特徴をみる
ことにする。
　日立地域における企業城下町型集積の形成過程と現状を，以下に概説する。日立市を中心とする
日立地域は，電気機械，非鉄金属，一般機械を中心とした中小企業が産業集積を形成している。日
立地域で産出される製品の多くは，日立製作所グループで生産されている発電機，配電盤，変圧
器，重電機など重電関係製品に関係しており，日立製作所グループの市内工場が地域経済の中心と
なっていることが特徴である。地域内の約800の中小企業が，日立グループの下請仕事をしてお
り，日立地域の経済は日立グループに大きく依存している。日立地域の中小企業群は，日立グルー
プが成長する過程で必要に応じて育成してきたものである。日立地域は京浜地区から距離的に離れ
ていたため，京浜地区の企業と連携することが難しく，日立グループから従業員がスピンアウトし
て創業した中小企業と緊密な相互依存関係を構築してきたからである。この結果，日立グループの
外注先の大半が日立地域に集中立地し，研究開発から完成品までのすべてを含み，地域内で完結す
るシステムをつくりあげた。そこでは，製品の企画，設計，試作を親企業が担当し，下請企業は親
企業から支給される材料をもって部品の賃加工や製品組立などの単工程を分担するしくみがつくら
れた。これによって，日立地域の中小企業は，自社製品をもたず下請生産を専門に行う親企業依存
の中小企業が多くなった。
　企業城下町型集積では，中核企業の存在が地域の政治，経済，社会にわたって深く影響してい
る。日立地域もその例外ではなく，日立製作所の従業員や家族にとどまらず，地域の関連中小企業
の経営者・従業員および家族，関連商業老，さらには自治体さえも中核企業と一体感を持ち，地域
全体が同質の価値観を共有している。しかし，プラザ合意，バブル崩壊後，アジアを軸とする国際
的な生産分業体制の深化と国内市場の成熟化を受け，日立製作所は海外生産の拡大と国内生産の減
少という流れにある。それにともない，日立製作所は自社のコスト競争力維持，向上のためコスト
対応力などを基準として，下請企業の選別と絞込みに着手した。すなわち，従来の日立製作所と下
請企業との間でみられた取引形態は縮小し，日立地域の中小企業は従来のように日立グループから
の安定的な受注を期待することができなくなったのである34。
　日立地域における垂直的ネットワークは，日立製作所およびグループ企業と，その下請企業との
垂直的な分業という関係である。戦後，日立製作所が発展していく過程で，下請企業と長期にわた
って持ちつ持たれつの関係を築いてきた。日立製作所の下請を担う中小企業群は，日立製作所が戦
略的に育成してきたものである。下請となった企業のほとんどは親企業からの独立によるもので，
独立後も仕事の面倒はみてもらえ，技術から財務面まで指導を受けた。
　プラザ合意以前の日立製作所自身も余裕がある時期には，信頼をともなった長期継続的取引は非
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常に効率的であり，国際競争力の源であった。下請企業も長期的に付き合うことで得られる利益を
信じ，下請生産を専門に行う親企業依存体質の一因となった。しかし，長期継続取引が不確実とな
った現在では，一般化された互酬性をともなった信頼は，長期間にわたると企業間取引に対してあ
まりに楽観的にさせてしまうという問題点を浮かび上がらせる。とりわけ，垂直的ネットワークに
おいて楽観的になることは危険である。それは，親しいことだけでは本物の信頼を生まれないとい
うことを忘れている。2つの独立した経済主体のあいだで相互の利益確保が期待できなければ，取
引継続の保証になるものはなにもないのである。
　この地域が歩んできた歴史をみれば，日立製作所が育て，ともに発展してきたことで，地域全体
が同質の価値観をもつことになり，コミュニティの中ではアスレイナーのいう特定化信頼が醸成さ
れてきた。その反面，下請企業は親企業の動向のみを追っていればいいので，ネットワークの外へ
の関心は薄まらさるをえない。日立製作所と下請企業のあいだにあった長期継続取引が将来的にも
続いていくという保証がなくなったときには，下請企業は自立化の道を歩まなければならなくなっ
た。
　このとき，自立化を目指す中小企業は数多く出現したのであるが，これら中小企業の特徴とし
て，多くは互いにこれまで協力したことがなかった。下請生産をする中小企業同士は競争相手であ
る。下請企業は数多く存在するうえに，それらの能力は代替的であるから激しい競争がくり広げら
れる。競争する理由はあっても，協力する理由はないのである。下請中小企業のあいだには，「相
互の裏切りに恐れるものは何もないし，相互疎遠で困ることもまったくない」。「彼らは，一般化さ
れた互酬性の規範を発達させる機会もなければ，拠り所となる相互協力の歴史も一切持たない」の
である35。したがって，垂直的ネットワークによって強固に結ばれている地域では，水平的ネット
ワークを発達させる動機に乏しい。
　相互性ではなく従属性を特徴とする垂直的ネットワークでは，対等でない経済取引が行われる傾
向があるため，一般化された互酬性を成立させることが取引を継続するには重要である。そこで長
期継続的取引は，一般化された互酬性を成立させて信頼関係を築き，経済的な効率性を高めるには
最適なシステムである。しかし，長期的にうまくいってきたネットワークほど従属者は盲目的な信
頼に陥りがちであり，急激な環境変化が起こったときに耐え切れない可能性が高い。
　また，それらはネットワークの外に関心を向けないうえに，自分の属するネットワーク以外は競
争相手という意識から，アスレイナーのいう普遍化信頼は育ちにくい。したがって，垂直的ネット
ワークにおいて長期継続的取引に代表されるような信頼が崩れたときには，機会主義が横行する恐
れがあるのである。実際には，背任行為を抑制するような社会的な人間関係や社会的構造があるた
めに単純にはそうならないと考えられ，社会的関係はまた，ダイナミックに変化を起こす要因とも
なる。
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4．水平的ネットワークの構築に向けて
4－1水平的ネットワーク構築の企業事例
　前章において，垂直的ネットワークにおいては，従属者間が水平的ネットワークへの関心が薄く
なることについて述べた。それは，垂直的ネットワークの中の信頼関係が長期的に安定したもので
あることが期待できるからである。しかし，垂直的ネットワークにおける信頼関係が不確実になっ
た場合，従属的立場であった者は生き残りをかけて新たな相手との信頼関係をつくり出す必要に迫
られる。事業を継続するには，新たな顧客や取引先からの信頼を勝ち取らなければならないのであ
る。
　日立地域の例でみると，自立を求められる下請企業は部品の賃加工や製品組立などの単工程を請
け負っていた場合が多く，経営資源の不足がみられる。新たな取引先を探し，自社製品を開発する
には経営資源の不足を補う必要がある。そこで，日立市の下請中小企業は新たな取り組みを始めて
いる。そのひとつが下請企業間の水平的な交流である。以下に，既存の垂直的ネットワークへの依
存度を低減しようとする日立市中小企業の取り組みを考察する。
　日立市にあるY社は，1952年創業，資本金1，000万円，従業員数21名の中小製造業である。当社
は創業以来，エレベーター用コイル，リアクトル，エレベーター開閉制御装置，遮断器用コイル，
パルストランス等を製造しており，それらはほとんどが日立製作所水戸工場向けのものであり，当
社の売上の9割を占める。創業者は日立製作所出身であり，電気機械の心臓部であるコイルの受
注をすることになった。1961年には日立製作所水戸工場協力工場として，エレベーター用コイル
を製造するようになる。エレベーター用コイルはエレベーターの安全を支える心臓部であるため，
高品質が要求され不良は許されない。
　社長が強調するのは，「長年の取引実績があるからこそ，主要部品が任せてもらえる」というこ
とである。中国の成長などに危機感がないか尋ねると，「日立製作所とは信頼関係にあるから問題
ない」との答えであった。以前は他社の仕事をしたくても日立製作所からの要請もあり，手を出す
ことができない状況にあった。しかし現在は逆に，日立製作所への依存度低減，そして自立化への
要請が強い。コスト削減への要求も厳しく，従業員の約半分を契約社員，パートにするなどしてコ
スト削減を図っている。日立製作所から自立を求められていることへの対応として，自社技術を活
かして製品開発をしたことがあった。レンタルビデオ店などの店頭にある盗難防止システムがそれ
であり，コイルの機能を生かした盗難品検出方法を試作から取り組み，製品化に成功した。しか
し，盗難防止装置はコイルからICタグに流れが変わり，今ではほとんど取り組んでいない。
　もうひとつの対策として，下請企業（異業種）のあいだで青年経営者会を結成して，他社からの
共同受注を目指している。各社特有の高度技術を集め，様々な新製品の開発を手掛けようとしてい
るが，その際，目新しさよりも低コストを要求されることが多く，成功した例はまだ少ない。その
グループで「穀物洗浄装置（洗米機）」を開発したが，うまくいかなかった。他業界の製品であり，
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独自のノウハウが積み重ねられているため，成功には難しい点が多々ある。さらに，組合が開催し
た交流会で大学教授と知り合い，産学官連携を茨城大学や茨城高専と行うようになった。現在は青
年経営者会と日立市にある茨城大学工学部とが協力して，風力発電機の開発に取り組んでいる。そ
こでは，風の少ない日立市でも回るような風力発電の羽の開発を目指している。これまでに，日立
地区産業支援セソターに納入した実績がある。
　Y社の特徴は，社長が日立製作所との信頼関係が強いと感じていることである。独立創業以来
の付き合いであり，その取引は50年以上の長期取引である。今後も取引が続いていくことを期待
しているが，確実ではない。Y社は長期継続取引によって，親企業との信頼関係を築き上げてき
たが，一方では自立を要請されており，新たな事業に進出する必要に迫られていた。そこでY社
が垂直的ネットワークへの依存の低減のために選択したのは，同じ立場にある下請企業との連携で
あった。同じ境遇にあった下請企業と手を組んで，共同開発に取り組み，製品化には成功したもの
の，事業化には至っていない。ここでポイソトになるのは，連携相手も親企業からの自立化を迫ら
れていたということである。全員が同じ境遇にあるということは，価値観を共有するうえで大事な
ことであり，同じ価値観を持った人々との特定化信頼につながるということである。同じ価値観を
もつことによって協力関係が生まれる可能性が高く，共同事業には取り組みやすくなることを示し
ている。
　ただし，Y社には周辺地域外の企業との取引経験がほとんどないことも特徴のひとつである。
盗難防止装置の販売が，県外の企業との初めての取引である。また，脱下請を目指し，グループを
結成しているがメンバーはすべて日立地域に立地しているし，共同開発した製品の販売先として考
えているのも日立周辺地域であった。つまり，同じ地域内に属し，同じ境遇にある者が集まって協
力することで特定化信頼が生まれ，協力はするが，その欠点である閉鎖的な世界に閉じこもりがち
になるという点もあらわれている。Y社の場合，水平的ネットワークを構築する第一歩は踏み出
したが，より革新的な経営を実現するためには異なる価値観をもつ企業との交流にも力を入れて，
特定化信頼から普遍化信頼へ広げていくことが必要であろう。
　次の事例として，N社は，1967年創業，資本金500万円，従業員数15名の中小製造業である。主
に電気機器（各種乾式変圧器，変流器）の製造を主力としている。当社は，創業者が日立製作所か
らスピンアウトし，日立製作所国分工場の協力会社となって取引を開始した。創業当初から日立製
作所に図面をもらい，そのとおりに加工するだけであり，技術指導も日立製作所に任せていた。創
業から自社製品を開発するまでの約30年間は，売上の100％が日立製作所からの受注によるもので
あった。そのような状況で10年ほど前から日立製作所からの受注が減少し始め，当社の売上も減
少した。
　そこで売上減少の補完と自立を目的に，1995年にセーフティー絶縁クリップの開発に取り組
み，成功した。当初は販売ノウハウがなく，東京や大阪の電気店に社長自ら営業し，店頭に置いて
もらっていたb日立地域でも販売しようとしたが，長年下請をしていたこともあり，いい製品がで
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きるわけがないという先入観から日立地域ではまったく受け入れてもらえなかった。現在では，カ
タログ販売や商社を通したプラソド販売による全国展開を行っており，カタログだけで毎月10万
円ほどの売上がある。また，当社ではホームセソターなどでの一般消費者向けには販売していな
い。なぜなら一般消費者には当社の製品の良さが分からないため，必然的に販売単価を下げなけれ
ばならないからである。販売先は電気関係企業であり，当社の製品のよさをわかってくれる企業と
だけ取引をしている。現在当社の取引先は300社にまで至っている。取引先が増えたことで，日立
製作所を含めた日立グループからの仕事は売上の30％にまで減少している。
　当社は市内企業3社で，共同開発グループを組織している。日立製作所の下請企業の経営者が
集まる研修会がきっかけで結成した。グループは売上補完と日立製作所からの自立を図るため，リ
スクの高い事業を3社で行っていくことを目的としている。グループは，状況に応じてくっつい
たり離れたりする，いわゆる緩やかな連携である。1996年にはグループで医療関連機器の開発に
成功し製品化した。医療関連機器の開発ということで，グループの技術だけでは製品化できなかっ
たので，グループ以外の企業にも協力してもらい，成功につなげている。しかし，評判が上がり様
々な方面からの問い合わせが殺到したため，製造を中止している。グループでの事業であったた
め，リスクを3社で分散していたこともあって，3社が同じ考えのもとで製造を中止する決断が直
ちにできた。現在は，営業や販売のノウハウを蓄積するために海外製品の輸入販売を行うなど，自
立化に向けた取り組みを進めている。
　N社の特微は，自立化の必要性を感じて自社製品の開発に乗り出したことと，さらに自社製品
の販売先を県外にしたことである。下請のレッテルを貼られ，地域内では売れなかったという要因
もあるが，地域外に積極的に出していったことが成功のひとつの要因である。また，販売先を電気
関連企業にしたことも特徴である。すなわち，地域という枠を飛び越えて大きな冒険をしたが，販
売戦略が功を奏し，売上改善と自立化へ歩みをすすめた。そのように身に付けた販売ノウハウをさ
らに企業の飛躍につなげるため，グループを結成した。　　　　　　　　　　　　　　　　　’
　グループでは自社単独ではリスクの高い事業に取り組んでいるが，それが自社の経営資源の充実
に寄与している。グループのメンバーは，垂直的ネットワークの中では同じようなポジションにい
る企業が売上補完と自立化という共通の目的をもって集まった。この点で，特定化信頼はグループ
の結成や協力に一役かっていると考えることができる。さらにこのグループの特徴として，互いに
深入りはしないということである。グループ活動はあくまで自社のノウハウを高めるためのもので
あるから，リスクが高くなりすぎると中止するといったように，グループに盲目的な信頼をおくの
ではなく，信頼はするがリスクを見極めて運営しているという点に特徴がある。このグループは水
平的ネットワークの利点である柔軟性をうまく活用しており，自社の成長にも寄与させている点で
互酬性を成立させつつある。
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4－2　ネットワークにおける信頼の重要性
　前述したとおり，パットナムは垂直的ネットワークにおいては水平的ネットワークほどにソーシ
ャル・キャピタルが機能することができないと指摘している。それは，垂直的ネットワークにおい
ては支配者と従属者の相互の義務が対等でないうえに，従属者は盲目的な信頼に陥りがちだからで
ある。環境変化が起こったときにネットワークが柔軟に対応することができない，すなわち，信頼
関係が維持できない事態になったときに硬直化したネットワークはもろいという点で，効率性を改
善してきたソーシャル・キャピタルが機能する場が失われる。垂直的ネットワークにおいて，経済
的立場が異なる両者のあいだでの信頼は，一度失われると回復が困難になってしまうのである。日
立地域では，長年にわたって積み重ねられた信頼であるにも関わらず，環境変化に対応できず，そ
のもろさを露呈することとなった。
　しかし，日立地域においては垂直的ネットワークで醸成されてきた地域の一体感という遺産が，
従属者である下請企業にとって再生のチャンスを与えている。この地域の中の一体感は共同体意識
ととらえられ，地域が持つソーシャル・キャピタルのひとつとみることができる。先にあげた2
社の事例では，下請脱却のために水平的なネットワークを形成して自社の経営資源の補完を目指し
ている。その水平的ネットワークを形成するうえでの基盤になったのは，地域社会の中にある同質
の価値観である。自立化を求められた下請企業がほとんど同じ状況にあったことと，目指すべき方
向も似通っていることがネットワーク形成を促した。
　この状態は，アスレイナーのいう特定化信頼がうまく機能している例である。ただし，特定化信
頼で結ばれている関係は閉鎖性に特徴があり，ネットワークの外部へのアクセスがしにくいという
欠点がある。地域外への顧客への足がかりをつかめず，水平的ネットワークを自社のイノベーショ
ンに活かしきれていないY社の例に示されている。逆に，特定化信頼の関係を乗り越え，地域外
へ積極的に出ていったN社は，結果的に取引先が多様化し脱下請に進みつつある36。水平的ネット
ワークの長所はそのフレキシブルさであり，参加と脱退は基本的に自由である。互いが独立して対
等な経済主体であるので，個々の企業活動を制限することはない。脱退したからといって，その信
頼は修復不可能になることはなく，自らの意志でまた信頼を築いていけるという柔軟性に水平的ネ
ットワークの良さがある。水平的ネットワークと比べて，垂直的ネットワークは参加も脱退も難し
い硬直性を持ち，信頼が失われたときにその回復の機会は与えられなければ存在しないという点で
対照的である。
　水平的ネットワークを結んでいるものは信頼である。垂直的ネットワークでは，信頼は従属者側
が盲目的信頼に陥る可能性があるのに対し，水平的ネットワークでは自らの利益とリスクを考えた
本物の信頼になる可能性がある。それは，水平的ネットワークでは無条件に依存できるものはな
く，自らが信頼されていることを信じ，他者を信頼することが必要だからである。信頼には互酬性
がともない，互いに利益が得られなければ成り立たないので，水平的な信頼関係では集団行為のジ
レソマが働くことがあっても，信頼は相互に有益な方向に進んでいくことを促す。また，自らの意
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志でより開放的な関係を築くことは，取引先の拡大や自社のイノベーショソのきっかけとなる。水
平的ネットワークは信頼の機能をよりよく発揮できる場となり，企業が効率的な選択をする際の手
助けとなりうるのである。企業家精神には，この信頼で結ばれたネットワークを築き，それに参加
する能力のことを含んでいる。中小企業にいま必要なのは，この企業家精神なのである。
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